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“先逛店后网购”被视为对实体店零售的一种威胁。然而，相反的情况要普遍得多，这为零售商带来了巨大的机遇
如今，许多顾客的购物之旅都是从网上开始的。在谷歌最近进行的一项调查中，83%的受访者表示，他们会在实体店购买之前先在网上查看商品。“Webrooming”也被称为“ROPO 效应”(线上调研，线下购买)，实体零售商可以利用这点为自己谋利。
购物者基于什么原因选择网上购物或线下购物？莱比锡管理学院开展的一项研究发现，价格、送货方便和商品范围更广是网上零售的主要吸引力，而能够试用产品、商品的即时可用性和店员的建议是线下购物的主要原因。如果零售商希望充分利用这些优势，他们应该结合这两个渠道来创造整体的购物体验。无论你是通过网上商店、社交媒体或网上营销，为你的企业制定一个合适的全渠道战略，消费者便会在做完自己的网上调研后被直接引导到你的商店。
同时，你也应当在网上展示所有产品，指出哪些产品有货，列出缺货产品的交货时间，并带详细描述和精确测量值。积极让顾客在网上评论你的产品，因为顾客评分会直接影响大部分人的购买决定。在产品页面上清晰可见的地方添加实体店的所有关键信息，包括开门时间、地图、停车场和电话号码。顾客应享有预订产品的权利，确保他们访问店铺时自己想要的衣服必定有货。你还可以提示特定商品在商店中的具体位置。

这种“点击&提货”可能会慢慢成为一种常态，但它仍有许多未开发的潜力。这些顾客应该在结束交易前有机会在店里再次试货，让你的销售人员有机会建议匹配产品，并提供额外的如修改和个性化定制服务。为了应对互联网上种类更多的产品，为什么不允许顾客通过app在商店里订购缺货呢？他们可以付钱把东西送到他们特定的地址。你甚至可以更进一步把你的商店变成一个陈列室。顾客可以试穿衣服，然后直接送到家里，不用动手，这样零售商就可以缩小他们的库存空间。
数字化正迫使传统零售业进行反思，但不一定非得采用最新技术。机器人仍然无法代替称职的店内销售建议。
